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〔図表４－４〕売上高の変化（業種別）






















































































合計 2.1% 22.1% 47.4% 11.6% 15.8% 95
（注）無回答 1を除く
〔図表４－５〕売上高の変化（業態別）













































































































































































































































































































































































1 ～ 19 20 ～ 49 50 ～ 無回答 合計
既存顧客・取引先との取引深耕 46.7% 33.3% 32.0% 0.0% 38.9%
コストの削減 40.0% 29.2% 48.0% 100.0% 40.0%
不採算部門の整理 6.7% 0.0% 4.0% 0.0% 4.2%
自動化・省力化・ＩＴ化 13.3% 8.3% 0.0% 0.0% 8.4%
外注化 11.1% 4.2% 4.0% 0.0% 7.4%
内製化 2.2% 8.3% 12.0% 0.0% 6.3%
積極的な設備投資 20.0% 41.7% 20.0% 0.0% 25.3%
主要事業の高度化 4.4% 4.2% 8.0% 0.0% 5.3%
増資・規模の拡大 2.2% 8.3% 8.0% 0.0% 5.3%
新規顧客・取引先の拡大 26.7% 33.3% 36.0% 0.0% 30.5%
新製品・サービスの開発 17.8% 8.3% 20.0% 0.0% 15.8%
新規事業への進出 11.1% 16.7% 4.0% 0.0% 10.5%
営業力の強化 11.1% 33.3% 8.0% 0.0% 15.8%
研究開発の充実 4.4% 12.5% 12.0% 0.0% 8.4%
従業員教育の充実 6.7% 12.5% 16.0% 100.0% 11.6%
優秀な人材の確保 24.4% 16.7% 20.0% 100.0% 22.1%
組織体制の充実・効率化 15.6% 8.3% 20.0% 0.0% 14.7%
経営戦略等の明確化 4.4% 0.0% 8.0% 0.0% 4.2%
その他 0.0% 4.2% 4.0% 0.0% 2.1%


























　1～ 69 　70 ～ 　合計
既存顧客・取引先との取引深耕 41.5% 25.0% 38.9%
コストの削減 34.1% 75.0% 40.0%
積極的な設備投資 26.8% 16.7% 25.3%
新規顧客・取引先の拡大 30.5% 33.3% 30.5%
新製品・サービスの開発 14.6% 25.0% 15.8%
新規事業への進出 12.2% 0.0% 10.5%
営業力の強化 17.1% 8.3% 15.8%
従業員教育の充実 9.8% 16.7% 11.6%
優秀な人材の確保 22.0% 16.7% 22.1%
組織体制の充実・効率化 13.4% 25.0% 14.7%







既存顧客・取引先との取引深耕 43.5% 38.0% 38.9%
コストの削減 39.1% 40.8% 40.0%
不採算部門の整理 0.0% 5.6% 4.2%
自動化・省力化・ＩＴ化 8.7% 8.5% 8.4%
外注化 8.7% 7.0% 7.4%
内製化 8.7% 5.6% 6.3%
積極的な設備投資 26.1% 25.4% 25.3%
主要事業の高度化 4.3% 5.6% 5.3%
増資・規模の拡大 21.7% 0.0% 5.3%
新規顧客・取引先の拡大 34.8% 29.6% 30.5%
新製品・サービスの開発 17.4% 15.5% 15.8%
新規事業への進出 8.7% 11.3% 10.5%
営業力の強化 8.7% 18.3% 15.8%
研究開発の充実 8.7% 7.0% 8.4%
従業員教育の充実 17.4% 9.9% 11.6%
優秀な人材の確保 17.4% 23.9% 22.1%
組織体制の充実・効率化 17.4% 12.7% 14.7%
経営戦略等の明確化 4.3% 4.2% 4.2%
その他 0.0% 1.4% 2.1%












既存顧客・取引先との取引深耕 34.8% 43.8% 38.9%
コストの削減 37.0% 43.8% 40.0%
不採算部門の整理 2.2% 6.3% 4.2%
自動化・省力化・ＩＴ化 6.5% 10.4% 8.4%
外注化 8.7% 6.3% 7.4%
内製化 6.5% 6.3% 6.3%
積極的な設備投資 37.0% 14.6% 25.3%
主要事業の高度化 2.2% 8.3% 5.3%
増資・規模の拡大 10.9% 0.0% 5.3%
新規顧客・取引先の拡大 34.8% 27.1% 30.5%
新製品・サービスの開発 13.0% 18.8% 15.8%
新規事業への進出 8.7% 12.5% 10.5%
営業力の強化 13.0% 18.8% 15.8%
研究開発の充実 10.9% 4.2% 8.4%
従業員教育の充実 13.0% 10.4% 11.6%
優秀な人材の確保 26.1% 18.8% 22.1%
組織体制の充実・効率化 13.0% 14.6% 14.7%
経営戦略等の明確化 2.2% 6.3% 4.2%
その他 2.2% 0.0% 2.1%



























































































































1 ～ 69 70 ～ 合計
既存顧客・取引先との取引深耕 39.0% 25.0% 36.8%
コストの削減 36.6% 58.3% 40.0%
自動化・省力化・ＩＴ化 23.2% 8.3% 21.1%
積極的な設備投資 22.0% 16.7% 21.1%
主要事業の高度化 11.0% 25.0% 12.6%
新規顧客・取引先の拡大 41.5% 33.3% 40.0%
新製品・サービスの開発 25.6% 41.7% 27.4%
新規事業への進出 14.6% 16.7% 14.7%
営業力の強化 43.9% 58.3% 45.3%
研究開発の充実 17.1% 25.0% 17.9%
従業員教育の充実 26.8% 33.3% 28.4%
優秀な人材の確保 52.4% 41.7% 51.6%
組織体制の充実・効率化 30.5% 58.3% 33.7%
経営戦略等の明確化 19.5% 16.7% 18.9%






















既存顧客・取引先との取引深耕 34.8% 39.6% 36.8%
コストの削減 43.5% 37.5% 40.0%
不採算部門の整理 2.2% 10.4% 6.3%
自動化・省力化・ＩＴ化 19.6% 22.9% 21.1%
外注化 2.2% 4.2% 3.2%
内製化 2.2% 4.2% 3.2%
積極的な設備投資 30.4% 12.5% 21.1%
主要事業の高度化 10.9% 14.6% 12.6%
増資・規模の拡大 8.7% 0.0% 4.2%
新規顧客・取引先の拡大 37.0% 43.8% 40.0%
新製品・サービスの開発 19.6% 35.4% 27.4%
新規事業への進出 13.0% 16.7% 14.7%
営業力の強化 43.5% 47.9% 45.3%
研究開発の充実 19.6% 14.6% 17.9%
従業員教育の充実 34.8% 22.9% 28.4%
優秀な人材の確保 60.9% 43.8% 51.6%
組織体制の充実・効率化 37.0% 29.2% 33.7%
経営戦略等の明確化 17.4% 20.8% 18.9%
その他 0.0% 0.0% 1.1%
有効回収数 46 48 95
（注）無回答 1を除く
６．まとめ
　最後のまとめですが、実はまとめ切れておりません。むしろ後半のパネルディスカッションの中でまとめていっ
ていただくということになるのですが、私なりに調査結果のポイントを簡単にまとめておきます。
　企業規模別に見まして、規模を従業員数で見るか売上高で見るかは難しいところですが、意外と小規模の企業が
設備投資に積極的でした。これはどう考えたら良いのかは私たちの中で整理できていませんが、ともかくそうした
点が見えてきました。中堅以上の企業になりますと、コスト削減が課題とされる度合いが高まっています。企業規
模が大きくなると、自社製品が大量に世の中に供給することになりますから、結果として価格競争に巻き込まれる
ということなのか。それはどうかわかりませんが、ともかくコスト削減が、企業規模の拡大とともに重視されている。
　さらに、営業力強化もむしろ中堅以上の企業で重視されている点がデータから見えてきました。これは納得いく
ところです。人が増えてきて、従業員の強化を進めるようになる。その後、組織の体制をいかに整備していくかが
壁となる。これらの課題が中堅規模以上にステップアップする上でどうしても出てくるということなのではないで
しょうか。長岡にはそうした段階の企業が多いように思われました。成長指向で考える上では、これらの課題に対
して先取りしてステップアップの前に取り組んでいくことが必要なのではないかと思います。
　以上の調査報告が、長岡地域の企業のより具体的な発展戦略に向けた議論をパネルディスカッションで進めていく上で
の基礎資料になればと思っております。これで終わらせていただきたいと思います。ご静聴ありがとうございました。
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